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Resumen
El presente artículo analiza el modelo de Behavorial Perspective Model (BPM) planteado por Foxall a un caso práctico 
visto desde la universidad con un estudiante que decide estudiar una carrera universitaria y se hace un comparativo 
desde el modelo planteado por Foxall con el ﬁn de aterrizar cada componente del mismo.
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Abstract
This paper analyzes the Behavorial Perspective Model proposed by Foxall seen a case study from the university with a 
student decides to study a university degree and a comparison is made from the model proposed by Foxall land to each 
component of same
Keywords: BPM, model, behavioral perspective.
Introducción
 
En el presente artículo se pretende dar cuenta del modelo 
BPM aplicado a la toma de decisión de estudiar en una u 
otra universidad, para lo cual me basaré en el modelo de 
Foxall aplicando cada uno de los pasos que éste propone.
Para ello se comenzó por utilizar el Modelo de 
Perspectiva Conductual BPM para el caso de un estudian-
te de sexo masculino de 20 años, quien se interesaba por 
las matemáticas, la historia y algo de las ciencias empre-
sariales. Actualmente este joven trabaja en una empresa 
privada en la cual desarrolla actividades administrativas 
como auxiliar de oﬁcina. Su padre es contador público 
titulado de una universidad pública y trabaja en una 
empresa privada y adicionalmente lleva otras contabili-
dades en empresas pequeñas o a personas que tienen sus 
negocios.
La familia del joven está conformada por tres hijos, papá 
y mamá  dos de ellos ya profesionales, en el área de 
economía y en el área de mercadeo; el estudiante tuvo un 
rendimiento académico interesante en su formación 
básica, no perdió asignaturas y estuvo dentro de los 10 
primeros estudiantes pues era muy dedicado a sus estu-
dios y disciplinado; en el colegio sus profesores le decían 
que él servía para las matemáticas y que porque no 
estudiaba una ingeniería o la misma matemática pura.
Cursó unos semestres de ingeniería biomédica, pero no le 
gustó la carrera. El joven aﬁrma que veía muchas 
materias que le parecían de relleno y que ﬁnalmente no 
era muy bueno para los temas de la salud. Esa primera 
decisión de estudiar ingeniería biomédica la tomó con 
base en una serie de presiones que ejercieron sus mismos 
compañeros de colegio y la novia que tenia en ese 
momento. Lo anterior se puede desarrollar dentro de la 
historia de vida del estudiante.  
Se matriculó en una universidad más económica y 
comenzó a estudiar contaduría pública. Actualmente está 
cursando IV semestre. Cuando decidió estudiar contadu-
ría lo hizo a partir de lo que habló con sus padres y con 
algunos amigos que estudian administración y economía. 
Al indagar su proceso de toma de decisión, me informó 
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que comenzó a buscar universidades más económicas y 
en las cuales él pudiera costearse su estudio porque quería 
trabajar, tener experiencia laboral y poder aplicar lo que 
se desarrolla en cada asignatura. 
Esto comparándolo con el modelo de Foxall es la conduc-
ta del consumidor, pero posiblemente la conducta de 
consumo de este joven se verá afectada por una serie de 
elementos que semestre a semestre, inﬂuirán en su 
comportamiento como consumidor de un servicio como 
la educación.
La búsqueda de universidad la realiza a partir de tres 
aspectos fundamentales que él considera son importantes 
para su caso: el precio (que no supere los $3.000.000 
teniendo en cuenta que su salario es inferior a los 
$700.000), la cercanía a su casa (puesto que como iba a 
estudiar en la jornada nocturna necesitaba utilizar menos 
tiempo en el desplazamiento) y el tercer aspecto era que 
fuera una universidad que le hubieran recomendado 
algún conocido y que le generara conﬁanza.
En ningún momento anterior a la amena conversación 
que se tuvo, le habían preguntado cuáles eran los tres 
factores más importantes que él había tenido en cuenta 
para escoger la universidad y la carrera. Al preguntar para 
qué le iba a servir esta carrera, con mucha seguridad dijo 
que “para trabajar y ganar más dinero porque quiero tener 
mi propia empresa, ser independiente”. He aquí su 
reforzador funcional, entendiéndolo como el para qué le 
va a servir estudiar una carrera universitaria,  sabe que al 
terminar la carrera de contaduría va a poder tener mejores 
condiciones de vida, es un reforzador funcional que lo 
motiva a estudiar y trasnochar pues también reconoce que 
próximamente cuando llegue a un sexto semestre, puede 
comenzar a postularse para un ascenso en la empresa en la 
que labora.
Sus reforzadores informacionales, se entiende por 
reforzador informacional lo que la gente o el grupo de 
personas van a pensar de su decisión,  estarán dados por 
las reacciones de su grupo de amigos, de su familia, de los 
compañeros de trabajo quienes aceptarán o rechazarán el 
sitio donde la persona haya decidido estudiar. En el 
proceso de formación del estudiante también se eviden-
ciarán factores como su comportamiento en un grupo, en 
el cual lo relacionarán con el sitio dónde terminó su 
carrera y por ende eso terminará contribuyendo con el 
estatus del sujeto.
Al realizar un análisis de datos textuales, con un grupo de 
24 personas y el cual se analiza con el software SPAD-T 
se logra identiﬁcar que en los estudiantes, quienes 
efectivamente inﬂuyen más en la toma de decisión son 
sus padres, su núcleo más cercano y los compañeros de 
trabajo donde ellos se encuentren.
Para los estudiantes indudablemente lo que más incerti-
dumbre les genera es el tema económico y quedarse sin 
empleo, pero tienen claro que su objetivo es terminar la 
carrera. Saben que existen riesgos de tipo físico y ajenos a 
ellos, que en algún momento los pueden afectar y hacer-
los interrumpir sus estudios. Oliveira-Castro, Foxall y 
Sherezenmaier (2005) señalan que la beneﬁcios utilita-
rios e informacionales y la elección de marcas debe 
realizarse con un análisis individual. En la educación 
superior estos temas deben comenzar a trabajarse de 
forma más cercana con el consumidor, puesto que allí se 
pueden encontrar estrategias interesantes de mejora-
miento de los procesos educativos de nivel superior.
Es una oportunidad para que en las universidades se haga 
el seguimiento pero no a partir de cifras sino realmente 
comprendiendo y entendiendo los comportamientos que 
tienen sus usuarios, generando alternativas acordes con 
los perﬁles de la población de estudiantes con la que se 
está trabajando; cuando se habla de perﬁles de población 
se debe entender el comportamiento tipológico que 
tienen estos estudiantes. 
Las estrategias que se desarrollaron en el pasado gobier-
no de Uribe se enmarcaron en la eﬁciencia del sector a 
través del fortalecimiento del Ministerio de Educación 
Nacional (MEN), con base en el decreto 2230 de agosto 
de 2003 por medio del cual se reforma dicho Ministerio. 
Existe un viceministerio dedicado exclusivamente a la 
educación superior, encargado de la deﬁnición de 
políticas y de la gestión de programas y proyectos a nivel 
nacional. Se fortalece el ICETEX para garantizar el 
acceso de una mayor población a la educación superior a 
través de los créditos educativos: el crédito ACCES 
(Acceso con equidad a la educación superior) se vuelve la 
línea de crédito que más movimiento comienza a generar 
en la población de estudiantes.
Pero los anteriores esfuerzos se quedan solamente en los 
temas económicos. También debe buscarse identiﬁcar los 
otros factores que terminan contribuyendo con la deser-
ción en la educación colombiana, los porcentajes se 
incrementan y es importante identiﬁcar otros aspectos 
como el estatus que tenga la universidad, las instalacio-
nes, el nivel de los profesores, elementos que se convier-
ten en reforzadores informacionales.
Puede suceder que por el cumplimiento de metas en las 
instituciones universitarias se comience a descuidar 
aspectos como el ejercicio administrativo. No hay nada 
que incomode más que las ﬁlas interminables en un 
tiempo donde existen facilidades como la Internet para 
hacer transacciones y trámites; las demoras administrati-
vas y el exceso en algunos casos de papeleo para ﬁnanciar 
las matrículas semestre a semestre se pueden convertir en 
aversivos informacionales, entendiendo como aversivo 
informacional un elemento que en lugar de generar gusto 
hacia la institución termine generando procesos de 
alejamiento hacia la marca de la institución;  en el caso de 
recibir comentarios de otros que no son los mejores hacia 
la universidad y cuando es el propio estudiante quien 
tiene que soportar las ﬁlas, las demoras, el maltrato y 
recibir lo que él no espera que le sea entregado por la 
institución universitaria.
El modelo de Foxall es interesante aplicarlo en el momen-
to en el cual se recibe el servicio educativo, para evaluar 
la calidad de los profesores, pero no solamente con una 
serie de formularios que en casi todas las universidades se 
aplica, sino realmente indagando qué es ﬁnalmente lo que 
busca un estudiante ¿aprender o pasar una asignatura? 
Qué es lo más importante para el caso del estudiante ¿ser 
un profesional idóneo o tener cinco como promedio y 
ﬁnalmente no tener todas las competencias que el medio 
laboral exige? La conducta humana es compleja porque 
se piensa una cosa, se dice otra y ﬁnalmente se hace otra 
totalmente distinta.
Para continuar con el análisis, es necesario identiﬁcar que 
los estudiantes perciben de una forma particular el riesgo 
a no continuar con sus estudios. Cuando se escucha la 
palabra riesgo, generalmente se puede asociar la misma a 
un peligro, pero ¿en realidad es un peligro o al contrario, 
se desarrolla un ejercicio de incertidumbre, de no identiﬁ-
car qué es lo que va a suceder frente a un proceso que se 
está desarrollando? El servicio de educación no es ajeno a 
los pensamientos asociados al riesgo, al contrario, cuando 
los individuos deciden estudiar una u otra carrera profe-
sional comienzan con una gran inﬂuencia del medio, se 
convierten en un gran reforzador informacional que 
aprueban o desaprueban si se va a ingresar a esta u otra 
universidad; a si está dentro de sus condiciones económi-
cas, de status y de accesibilidad ﬁnanciera que les permita 
por lo menos garantizar el término de un proceso que 
generalmente dura 5 años.
Para Douglas Hoffman y John Bateson (2005, p. 91) los 
consumidores pueden presentar cinco tipos riesgos:
El riesgo ﬁnanciero presupone que podría haber una 
pérdida monetaria si la compra del bien o del servicio sale 
mal o no funciona; el riesgo del desempeño se reﬁere a la 
idea que el elemento o el servicio pueden no desempeñar 
la tarea por la que fueron adquiridas; el riesgo físico 
puede ocurrir cuando algo funciona mal o no funciona 
correctamente y el cliente sufre una lesión; el riesgo 
social sugiere que puede registrarse una pérdida de nivel 
social personal ligado a una compra concreta; el riesgo 
psicológico trata de la inﬂuencia que la compra podría 
tener en la autoestima del individuo.
Cuando se habla de percepción del riesgo es innegable 
que se debe hacer un abordaje desde las ciencias sociales 
y más aún de aquellas que se encargan de estudiar el 
comportamiento humano, puesto que en el proceso de 
percepción se involucran todos los sentidos y el cerebro 
como gran integrador de las experiencias que se van 
desarrollando durante el transcurso de la vida. Es decir 
que la percepción del riesgo también se va desarrollando 
a partir de elementos socioculturales que se van gestando 
a través de la historia y por hechos que van marcando 
aspectos ambientales, económicos, culturales y políticos.
La percepción del riesgo socio cultural está permeado por 
los juicios de los individuos que conforman las socieda-
des quienes pueden identiﬁcar riesgos de tipo económico, 
a su integridad, riesgos educativos, de salud, de no poder 
acceder a las condiciones mínimas que la misma sociedad 
comienza a establecer como conceptos válidos de condi-
ciones de vida aceptables.
Desde una mirada antropológica, la cultura es un compor-
tamiento observado y los objetos materiales que facilitan 
la adaptación de un grupo a un entorno social, político o 
físico determinado (Martínez, 2010). Es decir que para 
las sociedades es importante el desarrollo de la cultura e 
identiﬁcar los aspectos que ﬁnalmente la conforman, 
cómo se diferencia con otras culturas, cómo ella misma 
inﬂuye los procesos de educación, de desarrollo y de 
relacionamiento entre los individuos.
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que comenzó a buscar universidades más económicas y 
en las cuales él pudiera costearse su estudio porque quería 
trabajar, tener experiencia laboral y poder aplicar lo que 
se desarrolla en cada asignatura. 
Esto comparándolo con el modelo de Foxall es la conduc-
ta del consumidor, pero posiblemente la conducta de 
consumo de este joven se verá afectada por una serie de 
elementos que semestre a semestre, inﬂuirán en su 
comportamiento como consumidor de un servicio como 
la educación.
La búsqueda de universidad la realiza a partir de tres 
aspectos fundamentales que él considera son importantes 
para su caso: el precio (que no supere los $3.000.000 
teniendo en cuenta que su salario es inferior a los 
$700.000), la cercanía a su casa (puesto que como iba a 
estudiar en la jornada nocturna necesitaba utilizar menos 
tiempo en el desplazamiento) y el tercer aspecto era que 
fuera una universidad que le hubieran recomendado 
algún conocido y que le generara conﬁanza.
En ningún momento anterior a la amena conversación 
que se tuvo, le habían preguntado cuáles eran los tres 
factores más importantes que él había tenido en cuenta 
para escoger la universidad y la carrera. Al preguntar para 
qué le iba a servir esta carrera, con mucha seguridad dijo 
que “para trabajar y ganar más dinero porque quiero tener 
mi propia empresa, ser independiente”. He aquí su 
reforzador funcional, entendiéndolo como el para qué le 
va a servir estudiar una carrera universitaria,  sabe que al 
terminar la carrera de contaduría va a poder tener mejores 
condiciones de vida, es un reforzador funcional que lo 
motiva a estudiar y trasnochar pues también reconoce que 
próximamente cuando llegue a un sexto semestre, puede 
comenzar a postularse para un ascenso en la empresa en la 
que labora.
Sus reforzadores informacionales, se entiende por 
reforzador informacional lo que la gente o el grupo de 
personas van a pensar de su decisión,  estarán dados por 
las reacciones de su grupo de amigos, de su familia, de los 
compañeros de trabajo quienes aceptarán o rechazarán el 
sitio donde la persona haya decidido estudiar. En el 
proceso de formación del estudiante también se eviden-
ciarán factores como su comportamiento en un grupo, en 
el cual lo relacionarán con el sitio dónde terminó su 
carrera y por ende eso terminará contribuyendo con el 
estatus del sujeto.
Al realizar un análisis de datos textuales, con un grupo de 
24 personas y el cual se analiza con el software SPAD-T 
se logra identiﬁcar que en los estudiantes, quienes 
efectivamente inﬂuyen más en la toma de decisión son 
sus padres, su núcleo más cercano y los compañeros de 
trabajo donde ellos se encuentren.
Para los estudiantes indudablemente lo que más incerti-
dumbre les genera es el tema económico y quedarse sin 
empleo, pero tienen claro que su objetivo es terminar la 
carrera. Saben que existen riesgos de tipo físico y ajenos a 
ellos, que en algún momento los pueden afectar y hacer-
los interrumpir sus estudios. Oliveira-Castro, Foxall y 
Sherezenmaier (2005) señalan que la beneﬁcios utilita-
rios e informacionales y la elección de marcas debe 
realizarse con un análisis individual. En la educación 
superior estos temas deben comenzar a trabajarse de 
forma más cercana con el consumidor, puesto que allí se 
pueden encontrar estrategias interesantes de mejora-
miento de los procesos educativos de nivel superior.
Es una oportunidad para que en las universidades se haga 
el seguimiento pero no a partir de cifras sino realmente 
comprendiendo y entendiendo los comportamientos que 
tienen sus usuarios, generando alternativas acordes con 
los perﬁles de la población de estudiantes con la que se 
está trabajando; cuando se habla de perﬁles de población 
se debe entender el comportamiento tipológico que 
tienen estos estudiantes. 
Las estrategias que se desarrollaron en el pasado gobier-
no de Uribe se enmarcaron en la eﬁciencia del sector a 
través del fortalecimiento del Ministerio de Educación 
Nacional (MEN), con base en el decreto 2230 de agosto 
de 2003 por medio del cual se reforma dicho Ministerio. 
Existe un viceministerio dedicado exclusivamente a la 
educación superior, encargado de la deﬁnición de 
políticas y de la gestión de programas y proyectos a nivel 
nacional. Se fortalece el ICETEX para garantizar el 
acceso de una mayor población a la educación superior a 
través de los créditos educativos: el crédito ACCES 
(Acceso con equidad a la educación superior) se vuelve la 
línea de crédito que más movimiento comienza a generar 
en la población de estudiantes.
Pero los anteriores esfuerzos se quedan solamente en los 
temas económicos. También debe buscarse identiﬁcar los 
otros factores que terminan contribuyendo con la deser-
ción en la educación colombiana, los porcentajes se 
incrementan y es importante identiﬁcar otros aspectos 
como el estatus que tenga la universidad, las instalacio-
nes, el nivel de los profesores, elementos que se convier-
ten en reforzadores informacionales.
Puede suceder que por el cumplimiento de metas en las 
instituciones universitarias se comience a descuidar 
aspectos como el ejercicio administrativo. No hay nada 
que incomode más que las ﬁlas interminables en un 
tiempo donde existen facilidades como la Internet para 
hacer transacciones y trámites; las demoras administrati-
vas y el exceso en algunos casos de papeleo para ﬁnanciar 
las matrículas semestre a semestre se pueden convertir en 
aversivos informacionales, entendiendo como aversivo 
informacional un elemento que en lugar de generar gusto 
hacia la institución termine generando procesos de 
alejamiento hacia la marca de la institución;  en el caso de 
recibir comentarios de otros que no son los mejores hacia 
la universidad y cuando es el propio estudiante quien 
tiene que soportar las ﬁlas, las demoras, el maltrato y 
recibir lo que él no espera que le sea entregado por la 
institución universitaria.
El modelo de Foxall es interesante aplicarlo en el momen-
to en el cual se recibe el servicio educativo, para evaluar 
la calidad de los profesores, pero no solamente con una 
serie de formularios que en casi todas las universidades se 
aplica, sino realmente indagando qué es ﬁnalmente lo que 
busca un estudiante ¿aprender o pasar una asignatura? 
Qué es lo más importante para el caso del estudiante ¿ser 
un profesional idóneo o tener cinco como promedio y 
ﬁnalmente no tener todas las competencias que el medio 
laboral exige? La conducta humana es compleja porque 
se piensa una cosa, se dice otra y ﬁnalmente se hace otra 
totalmente distinta.
Para continuar con el análisis, es necesario identiﬁcar que 
los estudiantes perciben de una forma particular el riesgo 
a no continuar con sus estudios. Cuando se escucha la 
palabra riesgo, generalmente se puede asociar la misma a 
un peligro, pero ¿en realidad es un peligro o al contrario, 
se desarrolla un ejercicio de incertidumbre, de no identiﬁ-
car qué es lo que va a suceder frente a un proceso que se 
está desarrollando? El servicio de educación no es ajeno a 
los pensamientos asociados al riesgo, al contrario, cuando 
los individuos deciden estudiar una u otra carrera profe-
sional comienzan con una gran inﬂuencia del medio, se 
convierten en un gran reforzador informacional que 
aprueban o desaprueban si se va a ingresar a esta u otra 
universidad; a si está dentro de sus condiciones económi-
cas, de status y de accesibilidad ﬁnanciera que les permita 
por lo menos garantizar el término de un proceso que 
generalmente dura 5 años.
Para Douglas Hoffman y John Bateson (2005, p. 91) los 
consumidores pueden presentar cinco tipos riesgos:
El riesgo ﬁnanciero presupone que podría haber una 
pérdida monetaria si la compra del bien o del servicio sale 
mal o no funciona; el riesgo del desempeño se reﬁere a la 
idea que el elemento o el servicio pueden no desempeñar 
la tarea por la que fueron adquiridas; el riesgo físico 
puede ocurrir cuando algo funciona mal o no funciona 
correctamente y el cliente sufre una lesión; el riesgo 
social sugiere que puede registrarse una pérdida de nivel 
social personal ligado a una compra concreta; el riesgo 
psicológico trata de la inﬂuencia que la compra podría 
tener en la autoestima del individuo.
Cuando se habla de percepción del riesgo es innegable 
que se debe hacer un abordaje desde las ciencias sociales 
y más aún de aquellas que se encargan de estudiar el 
comportamiento humano, puesto que en el proceso de 
percepción se involucran todos los sentidos y el cerebro 
como gran integrador de las experiencias que se van 
desarrollando durante el transcurso de la vida. Es decir 
que la percepción del riesgo también se va desarrollando 
a partir de elementos socioculturales que se van gestando 
a través de la historia y por hechos que van marcando 
aspectos ambientales, económicos, culturales y políticos.
La percepción del riesgo socio cultural está permeado por 
los juicios de los individuos que conforman las socieda-
des quienes pueden identiﬁcar riesgos de tipo económico, 
a su integridad, riesgos educativos, de salud, de no poder 
acceder a las condiciones mínimas que la misma sociedad 
comienza a establecer como conceptos válidos de condi-
ciones de vida aceptables.
Desde una mirada antropológica, la cultura es un compor-
tamiento observado y los objetos materiales que facilitan 
la adaptación de un grupo a un entorno social, político o 
físico determinado (Martínez, 2010). Es decir que para 
las sociedades es importante el desarrollo de la cultura e 
identiﬁcar los aspectos que ﬁnalmente la conforman, 
cómo se diferencia con otras culturas, cómo ella misma 
inﬂuye los procesos de educación, de desarrollo y de 
relacionamiento entre los individuos.
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Es de aclarar que el concepto de cultura es un conjunto de 
reglas y recursos organizados que buscan satisfacer las 
necesidades del agente en una relación de interdependen-
cia (Giddens, 2004).  Por lo cual se analiza la estructura 
social porque a partir de los procesos de educación estos 
terminan afectando de forma positiva o negativa el 
acceso y el ascenso en la estructura social establecida en 
un país como Colombia que está empeñado en desarrollar 
un evolucionismo social. Es que como lo plantea 
Giddens. “el mundo en que vivimos es espantoso y 
peligroso”, mundo que necesita garantizar el desarrollo 
de las sociedades a través de procesos de educación y 
garantizar el acceso a esta no solamente a los niveles 
básicos sino también que se pueda desarrollar el indivi-
duo en aspectos profesionales, que se presenten mayores 
procesos de investigación y de aportes al desarrollo de 
nuevas tecnologías.
La socialización busca la adaptación de los individuos en 
diferentes contextos subculturales en los que se debe 
desenvolver, e interﬁere en el status social asignado por la 
misma sociedad. El primer agente de socialización es la 
familia y a partir de allí cada individuo y grupo de indivi-
duos con el que se tiene contacto, se convierte en una 
forma de socializar en la familia, en el colegio, en la 
universidad, en el trabajo. Según sea la clase social a la 
cual pertenezca el individuo, se presentan formas de 
socializar, por ejemplo, de manera represiva a través de 
castigos, o mediante castigos simbólicos, estos últimos 
generalmente dados en las clases medias y altas debido a 
su mayor formación educativa y mejor nivel de ingresos.
Es importante que las instituciones universitarias 
comiencen a identiﬁcar las actitudes que se pueden 
presentar al momento de enfrentar un riesgo dentro del 
proceso de formación y permanencia en las instituciones 
universitarias; entendiendo la actitud como “las predis-
posiciones aprendidas para responder a un objeto o clase 
de objetos en forma positiva o negativa”. (Allport, 1935).
La orientación de otras inﬂuencias también hace parte de 
lo que cada individuo, en este caso los estudiantes, 
percibe del servicio, de lo que aprende, de cómo relaciona 
la marca a su institución universitaria y la forma en la que 
procesa la información que es pertinente para la interpre-
tación del entorno y la toma de decisiones frente a situa-
ciones inesperadas y adversas, que es lo que ﬁnalmente 
espera una institución universitaria al formar a un estu-
diante que pasa por sus aulas: adquirir elementos concep-
tuales, interpretar realidades y presentar soluciones a 
diferentes problemáticas.
Todo el análisis de este ejercicio es en un escenario 
abierto, puesto que los individuos de clase media pueden 
escoger entre varias posibilidades para educarse a nivel 
superior, y la inﬂuencia de decisión está dada por la 
historia de vida de cada estudiante que decide entrar o no 
a una universidad.
Aspectos relacionados con el valor de marca que cada 
universidad vaya desarrollando y bajo los cuales las 
personas comiencen a identiﬁcarla, a asociar los beneﬁ-
cios de la marca y los resultados de ser egresados de una u 
otra, los factores diferenciadores, el tipo de empleos que 
se obtienen, el nivel salarial al que aspira el egresado de 
una u otra universidad, el nivel de exigencia, el pensum, 
los profesores, el nivel de formación de estos, la satisfac-
ción en general de los consumidores que en este caso son 
los estudiantes.
Estas herramientas aplicadas con lógica y disciplina, 
pueden permitirle a las universidades un seguimiento a 
cada estudiante con el ﬁn de mejorar los servicios y 
generar en el largo plazo un relacionamiento más cercano 
con los estudiantes y egresados de las universidades.
El modelo de Foxall es un primer acercamiento que debe 
ser mejorado, pero que no obstante, permite dar los 
primeros pasos al reconocimiento del entorno en el cual 
las personas de la clase media pueden adelantar sus 
estudios universitarios.
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¿Tendrá límites la evolución del marketing?
Análisis histórico y actualidad
Campo Elías López Rodríguez
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Resumen
Dentro del entorno administrativo, el marketing es un componente que día a día ha adquirido una gran relevancia. Es 
claro el hecho de que el nacimiento de nuevas tendencias económicas, en especial la globalización, prácticamente 
obliga a todas las organizaciones y a los empresarios a cambiar el enfoque de sus actividades económicas. Es por ello 
que el análisis de esos fenómenos, que han hecho que la ciencia del Mercadeo esté en continua evolución, sea de gran 
importancia dentro de los entornos empresariales y académicos.
Palabras clave: administración, mercadeo, consumo, globalización, economía.
Abstract
Within the administrative environment, marketing is a component that day to day has become very relevant. It is clear 
that the emergence of new economic policies, especially globalization, requires virtually all organizations and entre-
preneurs shift the focus of their economic activities. That is why the fact of analyzing these phenomena that have made 
the science of marketing is in constant evolution being of great importance within the business and academic environ-
ments.
Key words: management, marketing, consumption, globalization, economy.
Recorrido histórico
Vayamos un poco atrás y recordemos cómo era el enfoque 
de las organizaciones durante el siglo XVII, época en la 
que para muchos países su base productiva era la agricul-
tura y el modelo económico aún tenía rasgos feudales. 
Poco a poco este modelo fue cambiando radicalmente 
hasta llegar a una economía caracterizada por la presencia 
de procesos de producción mecanizados para fabricar 
bienes a gran escala. Esto fue lo que se conoció en 
Inglaterra como la Revolución Industrial en el siglo 
XVIII que se vio replicada en otros países, aunque no con 
el mismo ritmo de industrialización (o desarrollo indus-
trial). Paralelo a ello, durante estos años la explosión 
demográﬁca en Europa tuvo una aceleración muy 
particular respecto a los años anteriores. Este crecimiento 
poblacional fue muy importante para la Revolución 
Industrial porque signiﬁcaba mano de obra abundante 
para la industria y un mayor consumo de toda clase de 
productos. Aquí entra en juego un elemento fundamental 
para el marketing, que también es la etapa ﬁnal del 
proceso económico: el consumo. Para Alberto Céspedes 
Sáenz el consumo se entiende como el “proceso de 
adquisición y aplicación de bienes y servicios para la 
satisfacción de las necesidades o deseos” (Céspedes, 
2000).
Sin embargo, aunque se presentaba esa explosión pobla-
cional y los niveles de consumo se incrementaron consi-
derablemente, los directivos de las empresas no tenían 
aún ninguna preocupación por elementos como la compe-
titividad, la ﬁdelización, el análisis del mercado, la 
segmentación y la entrega de valor (probablemente en ese 
entonces no estaban incluidas en ningún tipo de vocabu-
lario empresarial) pues estas organizaciones, grandes 
emporios industriales, tenían como único propósito la 
producción y desde allí se basaba su enfoque administra-
tivo.
Clásicos reconocidos como Frederick Winslow Taylor y 
Henry Fayol, ﬁnalizando el siglo XIX e iniciando el siglo 
XX, plantearon sus principales teorías desde un enfoque 
productivo, masiﬁcado. Pero bien, ¿en qué consiste este 
enfoque? Para el “Gurú del Marketing” Philip Kotler y su 
colega Kevin Keller
el Enfoque de Producción es uno de los más antiguos en el 
mundo de los negocios. Este enfoque sostiene que los 
consumidores favorecerán aquellos productos fáciles de 
conseguir y de bajo costo. Los directivos de empresas que 
adoptan el enfoque de producción concentran sus esfuer-
zos en conseguir una gran eﬁciencia productiva, costos 
bajos y distribución masiva. Este enfoque es muy eﬁcaz 
en países en desarrollo como China, donde el fabricante 
de computadoras Legend, y un gigante en electrodomés-
ticos, Haier, aprovechan la abundante mano de obra 
barata del país para dominar el mercado. Así mismo este 
enfoque resulta útil cuando una empresa quiere ampliar 
su mercado (Kotler & Keller, 2006).
1. Docente Facultad de Ciencias Empresariales de la Corporación Universitario Minuto de Dios.  campoeliaslopez@gmail.com 
5554 Modelo BPM aplicado a la decisión de estudiar en una u otra universidad
